
银行对公大客户营销突破和关系管理

课程背景：
对公大客户是银行的重要利润源泉，如何提升银行对公客户经理的对大客户营销突破和

关系管理能力，如何避免与大客户接触中出现的技能误区和盲点，如何使大客户贡献应有的
商业价值，是每个银行对公客户经理都在思索和关注的问题，成为各家银行面临的一大难题。

本课程结合实际案例、分组讨论等高阶学习方式，从大客户画像导入，以四大营销准备
工作开始，列明六大营销技巧，点明四大关系维护要点，详细介绍了大客户营销策略，同时
提出了促成成交的三大技巧，并对大客户异议的处理提出了明确方法。最后战略性提出了大
客户营销思路的拓展和人性把握，为大客户营销提供了一整套成型而且有效的方法。

课程收益：
● 增强了客户经理大客户营销的自信心
● 提升了客户经理大客户营销的专业化设计
● 拓展了客户经理大客户营销的视野
● 解决了大客户营销中的技巧问题
● 针对性提出了大客户营销中的分层目标把握

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：商业银行对公客户经理、对公产品经理
课程方式：理论讲解+现场互动+案例解析+情景模拟

课程大纲
导入：对大客户的认知
一、大客户的定义
案例分析：能对银行的经营业绩产生一定影响的关键客户
二、大客户的外部画像
1. 财务经营规范
2. 内部管理分级
3. 融资需求弱化
4. 议价能力强大
5. 上下游众多
三、大客户的类型及痛点
1. 房地产——融资难和负债率高
2. 大型制造业——主业做强和扩张
3. 政府——增加GDP和税收
4. 医院——人多排队
5. 学校——缴费对账繁琐
四、当前形势下大客户的银行产品运用
1. 房地产-旧城改造+按揭
2. 型制造业-厂房按揭+三年期流贷+上下游供应链
3. 政府
4. 医院-智慧医疗
5. 学校-智慧校园
案例分析：智慧医院



第一讲：大客户营销组织架构的搭建
一、建立跨团队——跨职能的大客户支持小组
1. 客户经理+产品经理+风险经理三位一体的实操层
2. 团队长+产品总监+审批总监+行长的管理决策层
二、大客户服务流程
1. 客户-快速响应-缩短流程-提高效率
2. 追求协同效率和效果最大化
三、建立CRM系统
1. 建立基于客户的内部沟通系统
2. 知识管理与信息共享系统
3. 业绩衡量系统

第二讲：大客户的营销策略
一、大客户营销——准备工作
1. 资料收集
1）同行业内客户的竞争对手
2）金融同业的背景了解
3）客户老板的背景
4）可能有兴趣的宏观问题
2. 知识准备
1）银行全产品的知识
2）与客户行业或产品相关的知识
3. 身心准备
1）保证睡眠
2）增强自信
4. 营销人员组合
二、大客户营销的技巧
1. 电话预约
1）介绍自己和单位
2）切入主题要及时-权威人士的推荐
3）明确上门时间及参加人员
4）出发前一天的再次确认
2. 选择上门时间的三大原则
3. 营销交谈的两大技巧
4. 营销交谈时间的掌控
5. 再次拜访的铺垫
6. 谈判技巧
1）提升客户对于我们优势的认识（银行、团队、个人）
2）利用从众心理
3）专业+服务远胜于价格战
4）妥协的两大艺术
三、大客户关系维护的四大要点
1. 不为难客户
2. 守信原则
3. 多做销售以外的事



4. 刚柔并济
案例分析：搞定财务总监还是搞定老板？
案例分析：为什么客户不愿意见我们？
案例分析：大客户选择金融服如同我们选择矿泉水消费
1）习惯——长期养成或者从众
2）品牌印象——区域内占比
3）曝光率——多种方式博取眼球
4）关系是否到位紧密——是否长期稳定
5）服务是否深入人心——是否看到并解决痛点

第三讲：促成大客户成交的技巧
一、营销进度的把握
1. 初次-书面方案-再次-三次-四次
2. 再次拜访时要提出明确的营销目的（可以是广泛一点的）
3. 随后再考虑逐步降低营销目标
二、对客户提出明确的时间要求
三、营销层次的不断提升
1. 职级不断提升——自己-团队长-分行副行长-行长
2. 专业不断提升——二级分行产品经理-专业部门总经理-省行产品经理-省行总经理-总行
3. 建立项目进度表
1）每周更新进度情况
2）反馈疑难给本部门领导和相关同事
3）争取行领导和其他部门领导的协调和高位营销

第四讲：大客户异议处理的方法
一、正确对待客户提出的异议
1. 真实的产品缺陷要勇敢承认，积极回应
2. 无厘头的挑刺要能看穿，但不要当面揭穿
二、异议的处理手法
1. 以优补劣
1）价格高的时候——我行速度快
2）速度慢的时候——我行政策稳
3）政策乱的时候——我行价格低
2. 除疑去误
1）把客户对于竞争对手的错觉去掉
2）核心：满足客户欲望而不仅仅是需求
案例分析：客户对我行产品报价不满意的解决

第五讲：营销思路拓展和人性把握
一、大客户营销的思路拓展
1. 从客户需求五大层次出发重新分类产品
2. 避免在简单产品上的价格战
3. 痛点难点的发掘
4. 前瞻性的规划和建议
结论：大企业产业金融的路径规划
案例分析：TCL金控的成功之路



二、大客户营销中的人性定律
1. 跟对的人说对的事
2. 从众心理——营销造势，让环境营销客户决定
3. 解决拖延——引导习惯
4. 培养客户惰性


